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I. PENDAHULUAN
 Perkembanganduniausahadan 
perdagangan akhir-akhir ini semakin 
pesat, ini ditandai dengan semakin tajam 
dan ketatnya persaingan usaha yang 
terjadi.Tidak menutup kemungkinan 
banyak perusahaan-perusahaan baru 
yang muncul sebagai pesaing dan 
menawarkan berbagai inovasi produk 
baru. Agar suatu perusahaan tetap 
mampu bersaing dengan perusahaan 
sejenis, maka manajemen perusahaan 
harus menerapkan strategi yang tepat 
u n t u k  m e m p e r t a h a n k a n  a t a u 
meningkatkan posisi pasar. Perusahaan 
t i d a k  a k a n  b e r t a h a n  l a m a  j i k a 
perusahaan tersebut tidak mampu 
memahami kebutuhan dan keinginan 
konsumen serta mengalami kesulitan 
memasarkan barang maupun jasa yang 
dihasilkan.
 T u j u a n  p e r u s a h a a n  y a i t u 
m e n d a p a t k a n  k e u n t u n g a n , 
mempertahankan atau meningkatkan 
pangsa pasar (posisi perusahaan dalam 
pesaingan pasar), menentukan tujuan 
yang ingin dicapai merupakan bagian 
penting dalam proses penyusunan 
strategi pemasaran. Strategiyang tepat 
s e b a g a i  k u n c i  u t a m a  u n t u k 
memenangkan persaingan,  salah 
satunya adalah dengan menerapkan 
strategi bauran pemasaran (marketing 
mix) sering disingkat dengan 7P terdiri 
dari variabel produk, price, place, 
promotion, process, people, serta physical 
evidence merupakan bauran pemasaran 
yang dipergunakan untuk kegiatan 
pemasaran berkaitan dengan produk 
yang bersifat barang dan pelayanan yang 
diberikan. Evaluasi bauran pemasaran 
akan  d i ka i t kan  d engan  k in e r j a 
pemasaran dan keberhasilan perusahaan 
dapat dilihat dari meningkatnya nilai 
penjualan.Strategi pemasaran adalah 
rencana yang menyeluruh, terpadu dan 
menyatu di bidang pemasaran, yang 
memberikan panduan tentang kegiatan 
yang akan dijalankan untuk dapat 
t e r c a p a i n y a  p e m a s a r a n  s u a t u 
perusahaan.
 Pe rusahaan  kue  P ia  S inar 
merupakan satu diantara sekian banyak 
perusahaan yang bergerak dalam bidang
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ABSTRAK
The purpose of this research is to analyze the market growth rate and relative 
market share based matrix Boston Consulting Group company and know the internal 
factors which consists of strengths and weaknesses and external factors which consists 
of the opportunities and challenges in implementing trategi marketing mix to increase the 
value of sales the Pia Sinar Baturiti Company. Based on the analysis of the Boston 
Consulting Group, it can be seen that the position of the Company's business Pia Sinar 
Baturiti are in quadrant question mark (Question Mark) with an average of 10.88% 
market growth and relative market share is equal to o, 58 times.
The results of SWOT analysis views of the internal variable that shows the 
strength of the company, with a weighted value of each indicator obtained amounted to 
3.09. As for the strength of the Pia Sinar Baturiti Company beam is located on the 
indicator brand, quality, taste and weaknesses in the indicators of distribution 
channels, promotion and packaging. The strategy should be applied Company Pia cake 
Baturiti rays are aggressive strategy / SO oriented on the strength of the Pia Sinar 
Baturiti Company.
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produksi dan penjualan berlokasi di 
Jalan Gunung Agung No. 59 Baturiti-
Tabanan. Dimana dalam melayani 
konsumen produk pia ditawarkan dengan 
beraneka ragam rasa, seperti rasa kacang 
hijau, cokelat, keju, durian, wijen. Pada 
a w a l n y a  p e r u s a h a a n  d i  d a l a m 
mendistribusikan produknya melakukan 
penjualan langsung pada konsumen 
akhir. Namun hal itu dirasa kurang 
cukup untuk meningkatkan nilai 
penjualan, maka pihak perusahaan 
memutuskan untuk mengadakan 
kerjasama dengan berbagai pihak dalam 
m e n d i s t r i b u s i k a n  p r o d u k n y a . 
Diantaranya Tiara Groups, Hardys 
Group, minimarket, serta warung-
warung kecil yang tersebar di berbagai 
wi layah sepert i  kota Denpasar , 
kabupaten Badung sertaTabanan.
 Bagi perusahaan kue Pia Sinar  
pemahaman akan sikap pembelian 
terhadap produk yang akan ditawarkan 
di pasar merupakan dasar untuk 
merumuskan strategi pemasaran yang 
lebih tepat untuk mencapai hasil yang 
maks ima l .  Or i en tas i  pemasaran 
perusahaan kue Pia Sinar Baturiti adalah 
pemenuhan kebutuhan konsumen, 
sehingga semua usaha pemasaran 
diarahkan untuk membentuk dan 
mendorong sikap konsumen agar 
melakukan pembelian terhadap produk 
yang ditawarkan. 
 Lingkungan eksternal terus 
mengalami perkembangan seiring dengan 
pe rkembangan  wak tu ,  s eh ingga 
menimbulkan masalah baru yang 
kompleks yang merupakan ancaman bagi 
usaha b isnis  i tu sendir i .Banyak 
perusahaan yang mengalami penurunan 
omzet penjualan. Turunnya ni lai 
p e n j u a l a n  d i s e b a b k a n  o l e h 
meningkatnya intensitas persaingan 
dengan perusahaan sejenis dan sikap 
konsumen yang selalu mengalami 
perubahan seiring dengan bertambahnya 
pengetahuan konsumen terhadap suatu 
produk. Perusahaan dalam menjalankan 
usaha dihadapkan dengan banyak 
pesaing atau kompetitor. Pesaingnya 
diantaranya Pia Legong, Pia Janger, Pia 
Barong, dan Pia Bintang Baturiti.
Kompetitior terdekat yang dijadikan 
acuan dalam berkompetisi adalah Pia 
Bintang Baturiti. Pia Bintang Baturiti 
yang berlokasi di Jalan Gunung Agung 
No. 59 Baturiti-Tabanan merupakan 
saudara dari Pia Sinar sekaligus juga 
merupakan saingan. Pia Bintang 
memproduksi dan menjual pia dengan 
rasa kacang hijau, durian, cokelat, keju.
 Penurunan nilai penjualan yang 
c u k u p  b e s a r  b e r d a m p a k  t i d a k 
tercapainya tujuan jangka pendek 
perusahaan.Jika dibandingkan dengan 
rata-rata nilai penjualan Pia Bintang 
Baturiti, Penjualan yang dicapai Pia Sinar 
Baturiti masih jauh lebih rendah. Hal ini 
menunjukkan bahwa Pia Sinar Baturiti 
belum mampu mengimbangi pangsa 
pasar Pia Bintang Baturiti. Kondisi ini 
merupakan permasalahan yang sangat 
se r ius  untuk  sesegera  mungk in 
dipecahkan agar kelangsungan hidup 
perusahaan bisa tetap terjaga.
 Dalam upaya meningkatkan nilai 
penjualan, maka pihak perusahaan kue 
Pia Sinar Baturiti melaksanakan strategi 
bauran pemasaran teriri dari kegiatan 
yang ditujukan untuk merencanakan 
produk, harga, distribusi, promosi, 
orang-orang yang terlibat dalam aktivitas 
pemasaran/pelayanan, bukti sik suatu 
pelayanan dan proses pelaksanaan 
pelayanan.
 Jika ditinjau dari strategi bauran 
pemasaran yang dilakukan maka 
perusahaan memiliki hal yang menjadi 
sisi eksternal dan internal perusahaan. 
Sisi eksternal perusahaan yang menjadi 
peluang (opportunity), dimana suatu 
kondisi yang menguntungkan jika 
d imanfaa tkan  dengan  ba ik  o l eh 
perusahaan, serta ancaman (treats) yaitu 
ancaman akibat kecendrungan atau 
p e r k e m b a n g a n  y a n g  k u r a n g 
menguntungkan yang akan menurunkan 
laba jika tidak dilakukan tindakan 
pemasaran yang defensif. Sisi internal 
perusahaan yaitu kekuatan (strenght)  
yaitu sumber daya yang dikendalikan 
oleh perusahaan yang akan menciptakan 
suatu keunggulan bersaing dalam 
memenuhi kebutuhan konsumen dan 
kelemahan (weakness) yaitu sesuatu 
yang menjadi keterbatasan dalam satu
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a t a u  l e b i h  s u m b e r  d a y a  s u a t u 
perusahaan yang menjadi hambatan 
dalam pemenuhan kebutuhan pelanggan 
secara efektif.
 Berdasarkan  kenyataan tersebut, 
maka cukup relevan diadakan penelitian 
dengan judul : Analisis posisi bersaing 
dan  penentuan St ra teg i  Bauran 
Pemasaran untuk Meningkatkan Nilai 
Penjualan pada Perusahaan Kue Pia 
Sinar Baturiti.
 Berdasarkan latar belakang 
masalah di atas, maka permasalahan 
yang dapat dirumuskan dalam penelitian 
ini adalah :
1. Bagaimana tingkat pertumbuhan 
pasar dan pangsa pasar relatif 
berdasarkan matrik BCG pada 
perusahaan kue Pia Sinar Baturiti ?
2. Apakah yang menjadi kekuatan, 
k e l emahan ,  p e luang ,  s e r t a 
ancaman yang dihadapi oleh 
Perusahaan Kue Pia Sinar Baturiti 
dalam upaya untuk meningkatkan 
nilai penjualan ?
3. Baga imana  s t ra teg i  bauran 
pemasaran yang relevan untuk 
meningkatkan nilai penjualan pada 
Perusahaan Kue Pia Sinar Baturiti?
 Adapun tujuan penelitian yang ingin 
dicapai dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut. 
1. U n t u k  m e n g e t a h u i  t i n g k a t 
pertumbuhan pasar dan pangsa 
pasar relatif berdasarkan matrik 
BCG pada perusahaan kue Pia 
Sinar Baturiti.
2. Untuk mengetahui kekuatan, 
k e l emahan ,  pe luang ,  s e r t a 
ancaman yang dihadapi oleh 
perusahaan kue Pia Sinar Baturiti 
dalam upaya untuk meningkatkan 
nilai penjualan.
3. Untuk merancang strategi bauran 
pemasaranuntuk meningkatkan 
nilai penjualan pada perusahaan 
kue Pia Sinar Baturiti.
II. TINJAUAN PUSTAKA
1. Strategi Pemasaran. 
 Strategi pemasaran merupakan 
rencana yang menyeluruh, terpadu dan 
menyatu di bidang pemasaran yang 
memberi panduan tentang kegiatan yang 
akan dijalankan untuk dapat tercapainya 
tujuan pemasaran suatu perusahaan 
(Sofjan Assauri, 2010:168). Strategi 
pemasaran adalah gambaran yang 
memperlihatkan hal-hal yang akan 
dilakukan perusahaan dalam pasar 
tertentu. Strategi merupakan posisi 
relatif perusahaan didalam industrinya 
sehingga tujuan perusahaan dapat 
tercapai (Porter, 2007: 10).
 Berdasarkan ketiga pengertian 
diatas, maka dapat ketahui bahwa 
strategi pemasaran adalah rencana 
untuk mencapai tujuan tertentu sesuai 
pasar sasaran. Didalam melaksanakan 
kegiatan strategi pemasaran haruslah 
diperhatikan hal-hal yang berkaitan 
langsung dengan pasar sasaran. Strategi 
pemasaran terdiri atas lima elemen yang 
saling berkaitan, kelima elemen tersebut 
adalah: (Fandy Tjiptono, 2006 : 6)
 a) Pemilihan pasar
 b) Perencanaan produk
 c) Penetapan harga
 d) Sistem distribusi
 e) Komunikasi pemasaran (promosi)
 B e r k a i t a n  d e n g a n  b a u r a n 
pemasaran terdapat empat elemen 
strategi pemasaran yaitu : (Philip Kotler, 
2007 : 350)
 a) Strategi peluncuran cepat (rapid 
skimming)
  Peluncuran produk baru dengan 
harga tinggi dan level promosi yang 
tinggi. Strategi ini dapat diterima 
dengan asumsi: sebagian besar 
pasar potensial tidak menyadari 
produk itu, mereka yang telah 
sadar ingin memiliki produk itu 
dan dapat membayar harga yang 
d i m i n t a ,  d a n  p e r u s a h a a n 
menghadapi persaingan potensial 
d a n  u n t u k  b e r m a k s u d 
membangun preferensi merek.
 b) Strategi peluncuran lambat (slow-
skimming)
  Peluncuran produk baru dengan 
harga tinggi dan sedikit promosi. 
Strategi ini masuk akal bila ukuran 
pasar terbatas, sebagian besar 
pasar sadar tentang produk itu, 
pembeli bersedia membayar harga 
tinggi dan persaingan potensial 
belum mengancam.
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 c) Strategi penetrasi cepat (rapid 
penetration)
  Peluncuran produk baru dengan 
harga rendah dan biaya promosi 
yang besar. Strategi ini bisa 
diterima bila pasar berukuran 
besar, pasar tidak menyadari 
kehadiran produk, sebagian besar 
pembeli peka terhadap harga, 
terdapat persaingan potensial yang 
kuat dan biaya produksi per unit 
perusahaan menurun sejalan 
dengan skala produksi  dan 
be r tambahnya  penga laman 
manufaktur.
 d) Strategi penetrasi lambat (slow-
penetration) 
  Peluncuran produk baru dengan 
harga rendah dan tingkat promosi 
yang rendah. Strategi ini masuk 
akal bila ukuran pasar besar, 
pasar mempunyai kesadaran yang 
tinggi akan produk dan peka 
terhadap harga.
2. Bauran Pemasaran (Marketing Mix )
 Setiap perusahan selalu berusaha 
untuk dapat tetap hidup, berkembang 
dan mampu bersaing. Dalam rangka 
inilah, maka setiap perusahaan selalu 
menetapkan dan menerapkan strategi 
dan  ca ra  pe laksanaan  keg ia tan 
pemasarannya. Salah satu unsur dalam 
strategi pemasaran terpadu adalah 
strategi bauran pemasaran.
 Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
adalah seperangkat alat pemasaran yang 
digunakan perusahaan untuk terus-
menerus mencapai tujuan pemasarannya 
di pasar sasaran. Berdasarkan denisi 
tersebut diatas bahwa bauran pemasaran 
adalah kombinasi beberapa elemen 
bauran pemasaran untuk memperoleh 
pasar, pangsa pasar yang lebih besar, 
posisi bersaing yang kuat dan citra positif 
pada pelanggan sehingga dapat kita 
artikan bahwa tujuan pemasaran adalah 
untuk meningkatkan jumlah pelanggan, 
meningkatkan hasil penjualan, serta 
dapat memberikan keuntungan untuk 
perusahaan (Philip Kotler, 2007: 18-19).
 Bauran pemasaran yang terdiri 
dari variabel produk, price, place, 
promotion merupakan bauran pemasaran
yang dipergunakan untuk kegiatan 
pemasaran yang berkaitan dengan 
produk yang bersifat barang. Sedangkan 
bauran pemasaran pada perusahaan 
yang menjual barang dan jasa sering 
disingkat dengan 7P dengan variabel 
diantaranya : product, price, place, 
promotion, people, physical evidence dan 
process. Ketujuh variabel ini saling 
mempengaruhi dan merupakan satu 
kesatuan strategi dan berfungsi sebagai 
pedoman dalam menggunakan unsur 
atau variabel pemasaran yang dapat di 
kendalikan pimpinan perusahaan, untuk 
mencapai tujuan perusahaan dalam 
bidang pemasaran. Strategi bauran 
pamasaran ini menetapkan komposisi 
yang terbaik dari ketujuh komponen.
3. Matrix BCG
 Matrix Boston Consulting Group 
(BCG Matrix) secara khusus dirancang 
u n t u k  m e m b a n t u  u p a y a - u p a y a 
perusahaan multidivisional dalam 
merumuskan strategi. Matrix Boston 
C o n s u l t i n g  G r o u p  s e c a r a  g r a  s 
menggambarkan secara perbedaan antar 
divisi dalam hal posisi pangsa pasar 
relatif dan tingkat pertumbuhan pasar. 
Matrix BCG memungkinkan sebuah 
organisasi multidivisional mengelola 
portofol io bisnisnya dengan cara 
mengamati posisi pangsa pasar relatif 
dan tingkat pertumbuhan pasar dari 
setiap devisi relatif terhadap semua devisi 
lain di dalam organisasi. Posisi pangsa 
pasar relatif didenisikan sebagai rasio 
pangsa pasar (pendapatan) suatu divisi di 
sebuah industri  tertentu terhadap 
pangsa pasar (pendapatan) yang dimiliki 
oleh perusahaan pesaing terbesar di 
industri tersebut. Posisi pangsa pasar 
relatif ditunjukan pada sumbu x dari 
matrix BCG, titik tengah dari sumbu x 
umumnya ditetapkan bernilai 0,50 
menunjukan divisi yang memiliki 
setengah pangsa pasar perusahaan 
pemimpin di suatu industri. Sumbu y 
menunjukan tingkat pertumbuhan 
industri dalam hal penjualan, diukur 
dalam satuan persentase (Fred R. David 
2009:33)
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a. Tanda Tanya(Question Mark) divisi 
kuadran I memiliki posisi pangsa 
pasar relatif rendah, namun 
mereka bersaing di industri 
dengan tingkat pertumbuhan 
yang tinggi. Organisasi harus 
memutuskan apakah hendak 
memperkuat  b isnis  dengan 
strategi yang intensif (penetrasi 
pasar, pengembangan pasar atau 
mengembangkan produk) atau 
menjualnya.
b. B i n t a n g  a t a u  S t a r 
m e n g g a m b a r k a n  p e l u a n g 
pertumbuhan dan protabilitas 
jangka panjang terbaik organisasi. 
Devisi dengan pangsa pasar relatif 
yang tinggi harus memperoleh 
investasi yang substansial untuk 
m e m p e r t a h a n k a n  a t a u 
memperkuat posisi dominan 
mereka. Integrasi ke depan, 
integrasi ke belakang dan integrasi 
horizontal; penetrasi pasar; 
pengembangan pasar; serta 
p e n g e m b a n g a n  p r o d u k 
merupakan strategi yang sesuai 
untuk dipertimbangkan oleh 
berbagai divisi tersebut.
c. Sapi Perah Kasdi kuadran III 
memiliki posisi pangsa pasar 
relatif yang tinggi tetapi bersaing di 
i n d u s t r i  d e n g a n  t i n g k a t 
pertumbuhan yang rendah. 
Dinamakan Sapi Perah Kas (Cash 
Cows) karena divisi menghasilkan 
kas yang melebihi kebutuhanya 
dan sering “ diperah” banyak yang 
menjadi Sapi Perah Kas saat ini 
yang sebelumnya merupakan 
bintang. Divisi-divisi sapi perah 
h a r u s  d i k e l o l a  u n t u k 
mempertahankan posisi kuatnya 
selama mungkin. Pengembangan 
produk atau diversikasi bisa 
menjadi straregi yang menarik 
bagi Sapi Perah Kas. Namun 
demikian, ketika divisi Sapi Perah 
Kas melemah penciutan atau 
divestasi bisa jadi lebih sesuai.
d. Anjing (Dog)  divisi di kuadran IV 
organisasi memiliki posisi pangsa 
pasar yang rendah dan bersaing 
dalam industri yang tumbuh 
lambat atau sama sekali tidak 
tumbuh. Oleh karena posisi 
internal dan external mereka yang 
lemah, bisnis ini sering kali
Matrix pertumbuhan Pangsa Pasar
Boston Consulting Group (BCG)
Sumber : Philip Kotler (2005:105)
III. METODE PENELITIAN
 Penelitian ini dilakukan pada 
perusahaan kue pia sinar  yang berlokasi 
di kecamatan Baturiti  Kabupaten 
Tabanan. Data yang dikumpulkan 
berupa data primer dan sekunder baik 
kuantitatif maupun kualitatif melalui 
wawancara,dokumentasi, kuesioner yang 
s e l a n j u t n y a  d i a n a l i s i s  d e n g a n 
menggunakan analisis Boston Consulting 
Group (BCG) untuk mengetahui tingkat 
pertumbuhan pasar dan pangsa pasar 
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 kali dilikuidasi, didivertasi atau 
dipangkas melalui penciutan. 
Ketika suatu divisi menjadi anjing 
untuk pertama kalinya, penciutan 
merupakan strategi terbaik untuk 
dijalankan karena banyak posisi 
anjing “melambung kembali” 
setelah pengurangan aset dan 
b i a y a  y a n g  k e t a t ,  a g a r 
menjadikannya divisi yang bagus 
dan menguntungkan.
4. Analisi SWOT
 S u a t u  p e r u s a h a a n  h a r u s 
mempertimbangkan faktor utama yang 
menentukan batas-batas yang dapat 
dicapai oleh perusahaan dengan berhasil 
ya i tu  dengan  memperh i tungkan 
kekuatan dan kelemahan perusahaan 
terhadap peluang dan ancaman.Alat yang 
dipakai untuk menyusun faktor-faktor 
strategis perusahaan adalah matrik 
SWOT. Matrik ini dapat digambarkan 
secara jelas bagaimana peluang dan 
ancaman eksternal yang dihadapi 
perusahaan dapat direncanakan dan 
disesuaikan dengan kekuatan dan 
kelemahan yang dimilikinya. Menurut 
Freddy Rangkuti (2008 : 31) matrik SWOT 
d a p a t  m e n g h a s i l k a n  e m p a t  s e t 
kemungkinan alternatif strategi yang 
dapat digambarkan sebagai berikut:
Diagram Matrik SWOT
 Dengan melakukan analisis SWOT 
i n i ,  m a n a j e r  p e m a s a r a n  d a p a t 
mengidentikasi masalah-masalah 
utama dalam membuat perencanaan ke 
depan. Suatu perusahaan harus bisa 
mempertimbangkan kekuataan dan 
kelemahan terhadap peluang dan 
ancaman lingkungan yang dihadapi 
khususnya yang berkaitan dengan  
perencanaan pemasaran suatu produk.
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relatif serta ananlisis SWOT.
IV. PEMBAHASAN
 Berdasarkan analisis tingkat 
pertumbuhan pasar diperoleh rata-rata 
laju pertumbuhan pasar ditinjau dari 
nilai penjualan pada perusahaan kue Pia 
Sinar Baturiti sebesar 10,88% dimana 
angka tersebut lebih dari 10% maka 
tingkat pertumbuhan pasar adalah tinggi. 
Ini berarti peluang bisnis yang ada pada 
pasar dimana perusahaan kue Pia Sinar 
Baturiti melayani konsumen adalah 
t inggi.  Pangsa pasar relati f  ni lai 
penjualan pada perusahaan kue Pia Sinar 
Baturiti adalah 0,58, dimana angka 
tersebut kurang dari 1. Ini berarti bahwa 
perusahaan memiliki pangsa pasar relatif 
yang lebih rendah dari pesaing.
 Dari kenyataan tersebut maka 
dapat ditarik kesimpulan bahwa posisi 
nilai penjualan pada perusahaan kue Pia 
Sinar Baturiti adalah pada posisi tanda 
t a n y a / Q u e s t i o n  M a r k ,  a r t i n y a 
pertumbuhan pasar yang tinggi dan 
pangsa pasar relatif rendah.Hal ini berarti 
perusahaan memiliki pertumbuhan 
pasar yang tinggi dan pangsa pasar relatif 
yang lebih rendah dari pesaing terdekat. 
Strategi yang dilakukan agar perusahaan 
tetap bertahan dan memiliki daya saing 
dengan perusahaan sejenis lainya adalah 
meningkatkan produksi, memanfaatkan 
budaya masyarakat setempat dan 
memperluas pangsa pasar dengan 
meningkatkan kerjasama dengan 
distributor.
 Penilaian terhadap indikator 
internal pada perusahaan kue Pia Sinar 
Baturiti oleh para respondenadalah 
sebesar 3,09 nilai tersebut menunjukkan 
bahwa keadaan variabel internal pada 
perusahaan kue Pia Sinar Baturiti adalah 
baik,sehingga dapat diketahuiIndikator 
yang  merupakan  kekuatan  bag i 
perusahaan kue Pia Sinar Baturiti adalah 
citra merek, kualitas produk, cita rasa, 
kerjasama dengan distributor serta letak 
perusahaan yang strategis. Sedangkan 
indikator yang merupakan kelemahan 
bagi perusahaan kue Pia Sinar Baturiti 
adalah pengemasan, jaringan pemasaran 
yang masih terbatas dan kegiatan 
promosi yang masih kurang. 
 Sedangkan  has i l  pen i l a ian 
terhadap indikator eksternal perusahaan 
kue Pia Sinar Baturit i  oleh para 
responden adalah sebesar 3,03. Nilai 
tersebut menujukkan bahwa keadaan 
variabel eksternal perusahaan kue Pia 
S inar  Ba tur i t i  ada lah  ba ik  dan 
merupakan peluang bagi perusahaan. 
Indikator yang merupakan peluang bagi 
perusahaan kue Pia Sinar Baturiti adalah 
pendapatan konsumen meningkat, 
t e k n o l o g i  y a n g  m e n d u k u n g , 
pertumbuhan ekonomi.Pertambahan 
jumlah pesaing secara eksternal pada 
perusahaan kue Pia Sinar Baturiti oleh 
para responden dapat diketahui ancaman 
dan peluang yang ada pada variabel 
eksternal perusahaan kue Pia Sinar 
Baturiti. Komposisi indikator yang 
merupakan ancaman bagi perusahaan 
kue Pia Sinar Baturiti perusahaan kue Pia 
Sinar Baturiti persaingan dengan usaha 
sejenis dan tingkat suku bunga. 
Berdasarkan diagram SWOT Strategi 
bauran pemasaran yang sebaiknya 
diterapkan perusahaan kue Pia Sinar 
Baturiti adalah strategi agresif maupun 
strategi SO dengan memanfaatkan 
kekuatan yang dimiliki untuk mencari 
pe luang dan  beror ientas i  pada 
pertumbuhan pasar.  Strategi  ini 
d i rancang  untuk  memanfaatkan 
kekuatan yang dimiliki perusahaan kue 
Pia Sinar Baturiti guna mencapai kinerja 
di segala bidang, baik jumlah penjualan 
maupun tingkat laba yang diinginkan. 
Strategi ini dapat diterapkan melalui 
:Ke r j asama dengan  D is t r ibu to r , 
Meningkatkan jumlah Produksi serta 
memanfaatkan Budaya Masyarakat 
Setempat.
V. SIMPULAN DAN SARAN
5.1 Simpulan
1) Tingkat pertumbuhan pasar dengan 
menggunakan analisis Boston 
Consulting Group (BCG) sebesar 
10,88% dalam matrix Boston 
Consulting Group berada pada 
kuadran 1, karena pertumbuhan 
pasar lebih dari 10%dan pangsa 
pasar  re lat i f  sebesar  0 ,58X, 
Sehingga dari kenyataan tersebut
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 maka dapat ditarik kesimpulan 
bahwa posisi nilai penjualan pada 
perusahaan kue Pia Sinar Baturiti 
berada pada posisi tanda tanya 
(question mark), artinya tingkat 
pertumbuhan pasar tinggi dan 
berada pada pangsa pasar relatif 
yang lebih rendah dari pesaing 
terdekat
2) Dari analisis SWOT diketahui 
Kekuatan,kelemahan,peluang serta 
ancaman yang dihadapi oleh 
perusahaan kue Pia Sinar Baturiti 
dalam upaya meningkatkan nilai 
penjualan.Dilihat dari variabel 
internal  dar i  masing-masing 
indikator diperoleh  sebesar 3,09, 
sehingga yang menjadi kekuatan 
perusahaan kue Pia Sinar Baturiti 
adalah terletak pada indikator citra 
merek, kualitas produk, cita rasa, 
kerjasama dengan distributor,letak 
perusahaan yang strategis serta 
kelemahannya pada indikator 
pengemasan, jaringan pemasaran 
dan kegiatan promosi.
3) Dilihat dari variabel eksternalnya 
dengan nilai tertimbang 3,03 
indikator yang menjadi peluang 
pada perusahaan kue Pia Sinar 
Baturiti terletak pada indikator 
pendapatan konsumen meningkat, 
t ekno log i  yang  mendukung , 
p e r t u m b u h a n  e k o n o m i , 
pertambahan jumlah penduduk 
dan budaya masyarakat setempat. 
Sedangkan ancaman yang dimiliki 
perusahaan kue Pia Sinar Baturiti 
meliputi indikator persaingan 
dengan usaha sejenis dan tingkat 
suku bunga.
4) Strategi bauran pemasaran yang 
sebaiknya diterapkan perusahaan 
kue Pia Sinar Baturiti adalah 
strategi agresif maupun strategi SO, 
y a n g  b e r o r i e n t a s i  p a d a 
p e r t u m b u h a n .  S t r a t e g i  i n i 
dirancang untuk memanfaatkan  
kekuatan yang dimiliki perusahaan 
kue Pia Sinar Baturit i  guna 
mencapai kinerja di segala bidang, 
baik jumlah penjualan maupun 
tingkat laba yang diinginkan.
5.2 Saran
1) Perusahaan sebaiknya membuat 
kemasan produk lebih variatif lagi 
dengan menggunakan kertas atau 
plastik berwarna.
2) Perusahaan kue Pia Sinar Baturiti 
hendaknya memperluas jaringan 
pemasaran yang saat ini masih 
terbatas. Hal ini dapat dilakukan 
dengan cara menambah jumlah 
distributor yang baru.
3) Kegiatan promosi masih perlu 
diperbaiki dengan media periklanan 
melalui radio ataupun internet.
4) Perusahaan diharapkan menjaga 
kualitas dan cita rasa kue pia. 
5) Kekuatan yang dimil ik i  o leh 
perusahaan kue Pia Sinar Baturiti 
hendaknya mampu dipertahankan 
atau dikembangkan agar menjadi 
lebih bermanfaat sehingga mampu 
untuk tetap bersaing dan mencapai 
target-target yang ditetapkan.
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